Penerapan Metode Proper Matching Pada Perusahaan Kontraktor by Wawolangi, Jeanne Asteria & Ferdinand, Deograsias Yoseph Yustinianus
BIP’s
UNIVERSITAS KATOLIK DARMA CENDIKA
FAKULTAS EKONOMI
SURABAYA










Evaluasi Implementasi Corporate Social Responsibility
untuk Meningkatkan Kesejahteraan Masyarakat Dalam
Bidang Pertanian 
Pengaruh Harga Diskon dan Persepsi Produk Terhadap 
Nilai Belanja serta Perilaku Konsumen
Pengaruh Dimensi Kualitas Pelayanan Terhadap Kepuasan
Nasabah Bank Jatim di Surabaya 
Pengaruh Manajemen Laba Terhadap Cost of Equity Capital
Analisis Segmentasi, Targeting dan Positioning Melalui






























Reliability, Conformance dan Perceived Quality Dalam
Meningkatkan Kualitas Produk
PEDOMAN PENULISAN ARTIKEL 
 
 
1. Artikel merupakan hasil penelitian, konseptual, aplikasi, resensi buku dan 
tulisan praktis dalam bidang ekonomi dan bisnis. 
 
2. Artikel yang dikirim ke Jurnal Bisnis Perspektif adalah artikel yang tidak 
sedang dikirim ke jurnal atau terbitan lain yang belum dipublikasikan dalam 
jurnal lain. 
 
3. Sistematika Penulisan memuat sebagai berikut: 
a. Abstrak ditulis dalam bahasa Inggris dan bahasa Indonesia, dengan diikuti 
oleh  kata kunci (keyword). 
b. Pendahuluan 
c. Metode Penelitian 
d. Hasil Penelitian dan Pembahasan 
e. Kesimpulan dan Saran 
f. Daftar Pustaka 
 
4. Format Penulisan: 
a. Artikel diketik rapi dengan 1 spasi dengan jenis huruf  Time New Roman 
ukuran 12 point dalam 2 kolom, kecuali judul, abstrak, keyword. 
b. Panjang artikel berkisar 8-25 halaman di mana setiap tabel atau gambar 
diberi nomor urut, judul, yang sesuai dengan isi tabel dan gambar. 
c. Daftar pustaka ditulis alphabetis sesuai dengan nama akhir (tanpa gelar 
akademik) baik penulis asing maupun penulis Indonesia. 
d. Artikel dikirim sebanyak 1 (satu) eksemplar dengan menyerahkan CD. 
e. Kepastian pemuatan ataupun penolakan akan diinformasikan maksimal 2 
minggu setelah diterima, serta artikel yang tidak dimuat tidak 
dikembalikan. 
JURNAL BISNIS PERSPEKTIF 










BIP’s merupakan jurnal ilmiah yang diterbitkan oleh Fakultas Ekonomi 
Universitas Katolik Darma Cendika setiap 6 bulan sekali 
yang sebelumnya bernama Jurnal Darma Cendika Manajemen & Akuntansi 
Jurnal ditujukan terutama untuk mempublikasikan pemikiran, 











Nia Yuniarsih, S.E, M.S.A 




Dr. David Kodrat (Universitas Ciputra, Surabaya), Prof. Dr. Wilopo (STIE Perbanas, Surabaya), 
Dr. Lilik Rudianto, MBA (Universitas Airlangga, Surabaya), Ir. Drs. Setiadi Alim Lim, Ak., 
M.Ak., C.A. (Politeknik Ubaya, Surabaya), Wahyu Poernomo, S.E., Ak., M.Ak., CPA, 
CPHRM, CBSCP (Finance Director PT. Varia Usaha Beton Grup Semen Indonesia, Gresik), 
Dino Leonandri, S.E., M.M. (General Manager The Alana Hotel, Surabaya), V. Ratna 
Inggawati, S.E., M.M. (Universitas Katolik  Darma Cendika, Surabaya),  Drs. B. Suprapto, 
M.Si. (Praktisi Pendidikan – Universitas Katolik  Darma Cendika, Surabaya), Thyophoida W.S. 












Alamat Redaksi : 
Jurnal Bisnis Perspektif (BIP’s) 
Fakultas Ekonomi Universitas Katolik Darma Cendika, Surabaya 
Jl. Dr. Ir. H. Soekarno No. 201, Surabaya 60117 
Telp. 031. 5946482, 5914157, 5995924; Email : fe_ukdc@yahoo.com 














Reliability, Conformance dan Perceived Quality Dalam Hal.   1 - 8 




Evaluasi Implementasi Corporate Social Responsibility  Hal.    9 - 26 
untuk Meningkatkan Kesejahteraan Masyarakat Dalam 
Bidang Pertanian  
Lilik Indrawati 
Setiadi Alim Lim 
 
Pengaruh Harga Diskon dan Persepsi Produk Terhadap  Hal.  27 - 44 
Nilai Belanja serta Perilaku Konsumen 
Sadana Devica 
 
Pengaruh Dimensi Kualitas Pelayanan Terhadap Kepuasan Hal.  45 - 52 
Nasabah Bank Jatim di Surabaya  
Gogi Kurniawan 
 
Pengaruh Manajemen Laba Terhadap Cost of Equity Capital Hal.  53 - 71 
Nia Yuniarsih 
 
Analisis Segmentasi, Targeting dan Positioning Melalui Hal.  72 - 82 
















JURNAL BISNIS PERSPEKTIF 





BIP’s merupakan jurnal ilmiah yang diterbitkan oleh Fakultas Ekonomi 
Universitas Katolik  Darma  Cendika  setiap  6  bulan  sekali.  Jurnal  ini  
ditujukan  untuk mempublikasikan pemikiran, gagasan, hasil kajian, dan 
penelitian dari dosen Fakultas Ekonomi Universitas Katolik Darma Cendika dan 
dari perguruan tinggi lainnya. 
 
 
BIP’s menerima artikel dari hasil kajian dan penelitian yang berkaitan 
dengan ekonomi, bisnis, dan sosial, baik dalam Bahasa Indonesia maupun Bahasa 
Inggris. Penelitian yang dimuat dalam BIP’s bukan merupakan penelitian yang 
pernah dimuat atau dipublikasikan pada media cetak atau jurnal lainnya dan 
penulis bertanggung jawab terhadap seluruh isi penelitian. 
 
 
Semua artikel yang masuk akan dilakukan penyeleksian melalui proses tanpa 
identitas (blind review) oleh tim editor BIP’s dengan memperhatikan: 
terpenuhinya persyaratan pedoman penulisan artikel, metode riset yang 
digunakan, dan signifikansi hasil riset, gagasan atau hasil kajian terhadap 
pengembangan ilmu, pendidikan, dan praktek-praktek di bidang ekonomi dan 
bisnis. Dewan penyunting bertanggung jawab untuk mengadakan telaah 
konstruktif, dan bila dipandang perlu dapat menyampaikan evaluasi kepada 





Artikel dapat dikirimkan kepada : 
 
Jurnal Bisnis Perspektif (BIP’s) 
 
Alamat Redaksi : 
Jurnal Bisnis Perspektif (BIP’s) 
Fakultas Ekonomi Universitas Katolik Darma Cendika 
Jl. Dr. Ir. H. Soekarno No. 201 Surabaya 60117 






Redaksi menerima kiriman naskah sesuai ketentuan di atas, dan  
paling lambat diterima satu bulan sebelum jurnal diterbitkan. 
 
 Analisis Segmentasi, Targeting dan Positioning Melalui Program Siaran pada Radio Mitra Batu 
72 
 
ANALISIS SEGMENTASI, TARGETING DAN POSITIONING MELALUI 




Program Studi Manajemen 
Fakultas Ekonomi Universitas Tribhuwana Tunggadewi  




This research was caused by the changing environment and other supporting 
factors. The changing of business pattern of seller market to buyer market made a 
company has to adapt their need and changing behaviour. By having this base a 
company need to do market segmenting, targeting, and positioning with broadcast 
program in order to serve customers having different characteristics. This 
research aimed to find out how to apply segmenting, targeting dan positioning 
(STP) in Mitra 97.0 FM Radio of Batu City in determining the marketing strategy 
by considering STP. This research used also descriptive method drawing the 
execution of STP and the lack of the company in implementing STP. Form the 
analysis result done, Mitra 97.0 FM Radio of Batu City tried to serve the large 
market and divide its customers (listeners) in several segmenting variables. The 
applied marketing strategy was by developing products and promoting sales by 
personal selling, publishing, and advertising. In executing this strategy Mitra FM 
Radio of Batu hoped that it could be a radio having incisive segments and 





Penelitian ini dilakukan karena adanya perubahan lingkungan dan faktor 
pendukung lainnya. Perubahan pola usaha pasar penjual ke pasar pembeli 
membuat perusahaan harus menyesuaikan kebutuhan mereka dan perubahan 
perilaku. Dengan memiliki dasar ini perusahaan membutuhkan segmentasi pasar, 
targeting, dan positioning dengan program siaran untuk melayani pelanggan 
dengan karakteristik yang berbeda. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui 
bagaimana penerapan segmentasi, targeting dan positioning (STP) di Radio Mitra 
97,0 FM Kota Batu dalam menentukan strategi pemasaran dengan 
mempertimbangkan STP. Penelitian ini juga menggunakan metode deskriptif 
untuk menggambarkan pelaksanaan STP dan kurangnya perusahaan dalam 
menerapkan STP. Dari hasil analisis yang dilakukan, Mitra 97,0 FM Radio Kota 
Batu mencoba untuk melayani pasar yang besar dan membagi pelanggan 
(pendengar) dalam beberapa variabel segmentasi. Strategi pemasaran yang 
diterapkan adalah dengan mengembangkan produk dan mempromosikan 
penjualan dengan personal selling, publikasi dan iklan. Dalam menjalankan 
 Analisis Segmentasi, Targeting dan Positioning Melalui Program Siaran pada Radio Mitra Batu 
73 
 
strategi ini Radio Mitra FM Batu berharap bahwa ini akan membuat radio 
memiliki segmen tajam dan media iklan untuk produk yang dituju dengan 
pelanggan (pendengar) segmen yang bersangkutan. 
 
 




Fenomena ekonomi dalam dunia 
bisnis yang terjadi baik mikro dan 
makro mengakibatkan perubahan ling-
kungan dan semua faktor pendukung 
lainnya. Faktor-faktor ini memainkan 
peran penting untuk penentuan kebera-
daan perusahaan dalam dunia bisnis. 
Di sini diperlukan sikap adaptif dari 
perusahaan terhadap perubahan untuk 
dapat bertahan dalam menghadapi 
semua kemungkinan yang terjadi. 
Perubahan pola bisnis dari orientasi 
seller’s market (penjual pasar) ke 
buyer’s market (pasar pembeli). 
Perubahan ini mengakibatkan perusa-
haan/penjual cenderung memberikan 
prioritas pada selera konsumen untuk 
memenuhi kebutuhan, kepuasan dan 
keinginan konsumen dengan berbagai 
cara. Karakteristik masing-masing 
konsumen dipengaruhi oleh banyak 
faktor, termasuk geografi, demografi, 
psikografis, perilaku dan variabel lain 
yang mempengaruhi konsumen dalam 
proses pembelian produk. Hal ini 
dilakukan dalam rangka mengatasi 
meningkatnya kompleksitas perminta-
an konsumen untuk produk yang akan 
dikonsumsi sehingga dibutuhkan seg-
mentasi pasar konsumen. 
Strategi pemasaran adalah alat 
dan juga sebagai pedoman prinsip 
dasar perusahaan untuk mencapai 
tujuan pemasaran. Ketika perusahaan 
bermaksud untuk mengembangkan dan 
mengelola kegiatan pemasaran, akan 
menghadapi berbagai variabel, baik 
secara internal maupun eksternal, 
sehingga sikap yang diperlukan dalam 
menyusun strategi pemasaran adalah 
bersikap adaptif terhadap perubahan 
lingkungan. 
Melihat fenomena yang telah 
dijelaskan, maka perlu penekanan 
program pemasaran yaitu dimulai 
dengan menentukan segmentasi pasar, 
sehingga perusahaan dapat menyusun 
strategi pemasaran untuk bertahan 
hidup dan berkembang dalam berbagai 
kondisi dan situasi ekonomi. Pada 
penelitian ini akan dibahas masalah 
segmentasi pada Radio Mitra 97,0 FM 
Kota Batu, Jawa Timur. 
 
TINJAUAN TEORITIS 
Segmentasi menurut Kotler 
(1995: 315) adalah suatu tindakan 
mengidentifikasi dan membentuk 
kelompok pembeli yang terpisah yang 
mungkin memerlukan produk yang 
terpisah dan bauran pemasaran. 
Menurut Boyd and Orville (1992: 194) 
segmentasi pasar adalah proses di 
mana pasar dibagi menjadi para 
pelanggan yang memiliki kebutuhan 
dan karakteristik yang membuat 
mereka menanggapi tawaran produk/ 
jasa dan program pemasaran strategis 
tertentu yang ditetapkan dengan cara 
yang sama. 
Dari beberapa pernyataan di atas 
dapat disimpulkan bahwa segmentasi 
adalah pembagian pasar ke dalam 
kelompok-kelompok pasar yang lebih 
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kecil, di mana masing-masing kelom-
pok memiliki karakteristik dan kebu-
tuhan relatif tidak seragam, sehingga 
diperlukan produk dengan bauran 
pemasaran yang berbeda. Sementara 
tahapan dalam pelaksanaan segmentasi 
pasar memerlukan bebera-pa metode 
yang berbeda. Salah satu metode 
pelaksanaan segmentasi pasar adalah 
cara untuk membedakan seg-men 
pasar berdasarkan 4 kategori, yaitu: 
1. Geografis. 
 Segmentasi geografis akan memba-
gi pasar menjadi bagian-bagian 
geografis yang berbeda seperti 
negara,  daerah, kota-kota dan desa-
desa yang dianggap potensial dan 
menguntungkan. 
2. Demografi. 
 Dalam segmentasi demografis, 
pasar dibagi menjadi kelompok-
kelompok berdasarkan pembagian 
seperti usia, jenis kelamin, tingkat 
pendapatan, tingkat pendidikan dan 
agama untuk memfasilitasi jangkau-
an dan relatif lebih murah untuk 
mengidentifikasi target pasar. Infor-
masi demografis memberikan wa-
wasan tentang tren yang terjadi, 
meskipun tidak dapat digunakan 
untuk memprediksi perilaku konsu-
men, tetapi penggunaan informasi  
demografi dapat melihat perubahan 
permintaan untuk membagai produk 
dan dapat digunakan untuk menge-
valuasi kampanye pemasaran 
3. Psychographic. 
Dalam segmentasi psikografis ini 
konsumen dapat diamati pada kelas 
sosial (kelas sosial), gaya hidup 
(lifestyle), nilai-nilai hidup yang 
dianut (value), dan kepribadian 
(personality). 
4. Segmentasi Perilaku. 
Segmentasi perilaku konsumen 
dibagi menjadi beberapa kelompok 
berdasarkan pengetahuan, sikap, 
penggunaan, atau tanggapan mere-
ka terhadap suatu produk. Banyak 
pemasar percaya bahwa variabel-
kejadian perilaku, manfaat, status 
pengguna, tingkat penggunaan, 
Status loyalitas, tahap kesiapan 
pembeli dan sikap titik awal terbaik 
dalam membentuk segmen pasar. 
Sementara langkah dalam melakukan 
segmentasi, penentuan target pasar dan 
posisi pasar dapat dilihat pada   
Gambar 1 di bawah ini. 
  
 















 5. Mendefinisikan konsep 








posisi yang dipilih. 
 
Gambar 1 
Tahap Pelaksanaan Segmentasi, Penentuan Target Pasar dan Positioning  
Sumber: Kotler (1997: 221) 




Menurut Perreault dan McCarthy 
(2000: 104) segmen yang baik  meme-
nuhi kriteria sebagai berikut: 
1. Homogen (mirip) dalam batas 
segmen pelanggan di segmen pasar 
hendaknya seminim mungkin 
dalam hal reaksi mereka terhadap 
variabel bauran pemasaran dan 
dimensi segmen mereka. 
2. Heterogen (berbeda) dengan seg-
men-segmen yang lain yang 
berbeda pelanggan harus berbeda 
dalam reaksi mereka terhadap 
variabel bauran pemasaran dan 
dimensi segmen mereka. 
3. Segmen yang cukup besar harus 
cukup besar pula keuntungannya. 
4. Dimensi operasional harus cukup 
besar untuk mengidentifikasi pe-
langgan dan menentukan variabel 
marketing mix. 
Segmentasi biasanya sering 
disertakan dengan target pasar dan 
posisi pasar karena merupakan 
langkah berikutnya dari proses STP 
(segmentasi, targeting, positioning) 
dalam strategi pemasaran. Target 
digunakan setelah proses segmentasi 
yang telah ditetapkan segmen pasar. 
Target atau penentuan target pasar 
didefinisikan oleh Tjiptono (1997: 69) 
sebagai tindakan untuk memilih satu 
atau lebih segmen pasar untuk masuk. 
Menurut Kotler (1997: 221) menarget-
kan merupakan langkah dalam 
pemilihan satu atau lebih segmen pasar 
untuk masuk. 
Dalam memilih target pasar yang 
optimal ada empat karakteristik yang 
harus dipenuhi untuk mendapatkan 
target pasar yang optimal. Keempat 
kriteria adalah sebagai berikut: (1) 
responsif; (2) potensi penjualan harus 
cukup besar; (3) pertumbuhan mema-
dai; (4) jangkauan media. 
Rantai konsumsi yang dikenal 
sebagai proses AIDA, yaitu 
Awareness (konsumen dasar keber-
adaan produk/merek), inters (tertarik), 
desire (menghendaki, merasa membu-
tuhkan) dan action (membeli). Rantai 
AIDA dalam strategi target pasar 
diterjemahkan menjadi serangkaian 
tindakan. Fungsinya adalah untuk 
melihat perbedaan antara pasar 
potensial dengan pasar yang 
sebenarnya. 
Positioning adalah langkah beri-
kutnya setelah menentukan target 
pasar dalam teori STP. Menurut Kotler 
(1995: 315) penentuan posisi pasar 
adalah tindakan membangun dan 
berkomunikasi rnanfaat produk di 
pasar. Menurut Kasali (1999: 527) 
positioning adalah strategi komunikasi 
untuk memasuki jendela otak konsu-
men, sehingga produk/merek/nama 
mempunyai makna tertentu bahwa 
dalam beberapa hal mencerminkan 
unggulan dan manfaat dari produk/ 
merek/nama dalam bentuk hubungan 
asosiatif. Keberhasilan positioning 
ditentukan oleh kemampuan perusa-
haan untuk membedakan diri secara 
efektif dibandingkan pesaingnya. 
Menurut Boyd and Orville 
(1992: 234) ada 7 (tujuh) strategi 
positioning pasar, yaitu: (i) mono-
segmen positioning; (ii) multisegmen 
positioning; (iii) penentuan posisi 
siaga; (iv) penentuan posisi buatan; (v) 
positioning antisipatif; (vi) positioning 
adaptif; (vii) penentuan defensif. 
 
METODOLOGI PENELITIAN 
Penelitian yang dilakukan 
termasuk dalam penelitian deskriptif, 
karena penelitian ini terbatas pada 
operasi pengungkapan masalah pada 
situasi nyata (Wasito, 1993: 10). 
 Analisis Segmentasi, Targeting dan Positioning Melalui Program Siaran pada Radio Mitra Batu 
76 
 
Dalam penelitian ini digunakan teknik 
penelitian studi kasus. Penelitian 
dengan pendekatan ini berusaha untuk 
menggambarkan situasi secara rinci 
dan lengkap, yang kemudian dianalisis 
yaitu bagaimana penerapan segmen-
tasi, targeting dan positioning pada 
program yang disiarkan  Radio Mitra 
97.0 FM, terdiri dari program siaran, 
waktu siaran, segmen masyarakat dan 
kemudian ditarik kesimpulan. Peneliti-
an ini dilakukan pada perusahaan yang 
bergerak dalam bidang penyiaran radio 
yang bernama Radio Mitra 97.0 FM 
dan berlokasi di Batu,  Jawa Timur. 
 
Definisi Konsep dan Variabel 
Penelitian 
Beberapa variabel yang diguna-
kan dalam penelitian ini dan definisi 
operasionalnya adalah sebagai berikut: 
a. Segmentasi adalah sebuah divisi 
dari pasar ke dalam kelompok pasar 
yang lebih kecil, di mana masing-
masing kelompok memiliki karak-
teristik dan kebutuhan non-seragam 
relatif, sehingga diperlukan produk 
dan bauran pemasaran yang berbe-
da. 
b. Target adalah proses mengevaluasi 
dan memilih segmen setelah mem-
bentuk beberapa segmen yang 
memiliki fitur dan karakteristik 
yang berbeda dari segmen satu 
dengan segmen lainnya. 
c. Positioning adalah tindakan mem-
bangun dan mengkomunikasikan 
manfaat khusus dari program siaran 
di pasar. Tahap ini merupakan 
proses bagaimana Radio Mitra 97.0 
FM menempatkan dirinya di benak 
konsumen dengan cara membuat 
program siaran, kegiatan yang telah 
dilakukan, dan pemilihan jenis 
iklan. 
Sumber Data, dan Teknik 
Pengumpulan Data 
Data yang diperlukan meliputi 
data primer yang diperoleh melalui 
wawancara dengan manajemen Radio 
Mitra 97.0 FM terkait dengan 
pelaksanaan STP. Data sekunder 
meliputi struktur organisasi, sejarah 
dan profil perusahaan, hak dan 
wewenang personil, kegiatan, jenis 
iklan, dan pendapatan iklan. Data yang 
diperoleh dianalisis dengan analisis 
kualitatif dan kemudian dibandingkan 
dengan teori terkait, kemudian 
dianalisis juga dengan menerapkan 
strategi pemasaran perusahaan, maka 
langkah selanjutnya adalah untuk 
menyelidiki penerapan STP perusa-
haan dapat dianggap sebagai pertim-
bangan dan masukan dalam menen-
tukan strategi pemasaran. 
 
HASIL DAN PEMBAHASAN  
Sejarah 97.0 FM Radio Mitra 
Radio Mitra 97.0 FM adalah 
Radio keluarga yang berkomitmen 
untuk memberikan informasi, membe-
rikan motivasi dan menjadi sumber 
inspirasi bagi masyarakat Batu, 
Malang dan Kabupaten Malang, juga 
masyarakat Jawa Timur dan di 
Indonesia pada umumnya. Dari Jalan 
Wukir No. 4 Temas Batu Malang, 
Jawa Timur, Indonesia, Radio Mitra 
mengudara pada frekuensi FM 97,0 
MHz dan dapat diakses melalui live 
streaming radio online atau di 
www.mitrafm.com dan mobile seluler. 
Profil lengkap dari Radio Mitra Batu 
dengan frekuensi 97,0 FM dapat 
dilihat pada Gambar 2. 
 
 






Profil PT. Radio Mitra Suara Batu 
Sumber: Data Sekunder Diolah. 
 
Jenis Program Siaran 
Dengan melihat format program 
siaran yang ditawarkan dapat dilihat 
segmen pemirsa yang ditargetkan. 
Program siaran Radio 97.0 Mitra FM 
dibagi menjadi beberapa sesi, yaitu: 
Mitra Pagi 
Opening – Subuh | Dzikir Pagi. 
Program siaran ini mempunyai format 
dzikir pagi yang disiarkan waktu subuh 
sebagai opening Mitra FM guna me-
refresh batin dan menambah hasanah 
amaliyah. Siaran ini dimulai dari jam 
03:00 - 05:00 WIB. 
Kalam Fajar 
Kalam Fajar pada siaran pagi ini 
merupakan program yang berisi cera-
mah pagi yang disiarkan setiap hari 
dimulai dari jam 05:00 - 06:00 WIB. 
Tujuan dari siaran ini adalah 
bermaksud memberikan siraman hati 
kepada para pendengar. 
Semangat Pagi 
Program siaran ini disiarkan setiap hari 
Senin - Minggu, jam 06:00 - 08:00 
WIB. Format acara ini berisi infor-
masi, lagu-lagu dan berita. Maksud 
dari acara ini adalah memberi inspirasi 
serta motivasi dan menyambut Warga 
Kota Malang agar bersemangat  me-
mulai aktivitasnya di pagi hari dan 
mendapatkan berita pagi seputar 
Malang. 
MPM (Musik Positif Mitra) 
Format acara ini berisi lagu-lagu 
positif yang di-request langsung dari 
pendengar Mitra FM. Acara ini 
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berlangsung mulai dari jam 08:00 -
09:00 WIB. 
Sapa Bunda 
Acara dari siaran sapa bunda ini adalah 
membawakan tema tentang seorang 
wanita yang berfigur seorang ibu. Tu-
juan dari acara ini adalah memberikan 
informasi, motivasi dan inspirasi 
tentang bagaimana menjadi seorang 
ibu, perawatan seorang wanita, 
menjaga kesehatan dan semacamnya. 
Siaran ini dibawakan setiap hari 
dimulai dari jam 09:00 - 11:00 WIB. 
VOI (Voice of Islam) 
Acara ini disiarkan setiap hari mulai 
jam 09:00 - 11:00 WIB pada hari 
Jum’at dan jam 12:00 - 13:00 WIB 
untuk setaiap harinya. Format dari 
siaran ini menyajikan inspirasi-
inspirasi keislaman bertujuan untuk 
memberikan inspirasi dan motivasi 
dalam keluarga pendengar Mitra 
tentang indahnya kehidupan  islam.  
Menjelang Dzuhur dan Murottal Al-
Qur’an 
Siaran ini berisi qira’atul Qur’an yang 
disiarkan tiap hari dari jam 11:00 -
12:00 WIB saat menjelang shalat 
jum’at dan jam 12:00 - 13:00 pada 
hari-hari lainnya yang bertujuan untuk 
mengingatkan waktu shalat jum’at dan 




Senandung Musik Inspiratif Mitra 
(SEMUSIM), siaran ini berisi musik-
musik inspiratif siang guna menemani 
para pendengar Mitra yang dibawakan 
tiap hari pada jam 13:00 - 15:00 WIB 
Ashar | Dzikir Sore 
Program siaran ini berisi dzikiran sore 
yang disiarkan waktu ashar guna 
memberikan amal batin dan menambah 
hasanah amaliyah. Siaran ini dimulai 
dari jam 15:00 - 16:00 WIB. 
Cahaya Senja 
Acara ini berisi tentang interaktif 
dengan pendengar Mitra yang 
mengungkap pertemanan dan berisi 
lagu-lagu guna menemani para 
pendengar Mitra. Siaran ini di mulai 
dari jam 16:00 - 17:00 WIB. 
Jelang Maghrib 
Siaran ini berisi qira’atul Qur’an dan 
berisi inspirasi-inspirasi sore yang 
disiarkan tiap hari dari jam 17:00 -
18:00 WIB yang bertujuan untuk 
mengingatkan waktu shalat maghrib 
menjelang pada para pendengar Mitra. 
Mitra Malam 
M-WAY | Mitra Wisdom, 
Acara ini berisi informasi dan 
pengetahuan yang disuguhkan pada 
keluarga mitra dari jam 18:00 - 19:00 
WIB. 
Jendela Keluarga 
Siaran ini berisi obrolan sakinah 
menuju keluarga yang harmonis, 
sakinah, mawaddah dan warohmah. 
Siaran ini berlangsung dari jam 19:00 -
21:00 WIB. 
Muhasabah – (Closing) 
Acara ini berisi tentang evaluasi diri 
dan inspirasi serta motivasi diri. Siaran 
ini disuguhkan pada keluarga mitra 
sebagai penutup (closing) dari 
program siaran mitra FM yang 
berlangsung dari jam 21:00 - 22:00 
WIB. 
Program siaran di Radio Mitra 
97.0 FM dirancang dengan karakte-
ristik penyesuaian segmen dengan 
tujuan memberikan penekanan yang 
efektif dari target yang dilayani. Untuk 
melaksanakan hal ini Radio Mitra 97.0 
FM dalam membuat program siaran 
mempertimbangkan beberapa variabel, 
antara lain jadwal/waktu siaran, materi 
siaran dan komunikasi yang diguna-
kan. Secara garis besar, proporsi 
program siaran dari Radio Mitra 97.0 
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FM terdiri dari Berita (30%), Interaktif 
(35%), Musik (35%). Materi siaran ini 
disesuaikan dengan target audiens 
Radio Mitra 97.0 FM yaitu mahasiswa, 
pekerja, dan orang tua. 
Program siaran dibagi menjadi 
beberapa format, dan dapat dijelaskan 
sebagai berikut: (a) Berita, program 
siaran yang memiliki format Berita 
(News), antara lain: Selamat Pagi dan 
M-WAY (Partner Wisdom). (b) Inter-
aktif, program yang memiliki format 
interaktif adalah: Kalam Pagi, Selamat 
Pagi, Sapa Ibu, Cahaya Senja, Jendela 
Keluarga, Muhasabah, Voice of Islam 
dan musik. (c) Program siaran yang 
memiliki format musik: Selamat Pagi, 
MPM, Semusim, Cahaya Senja, M-
Way (Partner Wisdom) dan Jendela 
Keluarga. 
 
Segmentasi Radio Mitra 97.0 FM 
Radio Mitra 97.0 FM menyadari 
bahwa persaingan dalam mendapatkan 
nilai belanja iklan media massa antara 
audio di kota Malang sangatlah ketat. 
Ini adalah faktor yang menjadi 
pertimbangan Radio Mitra FM untuk 
mengelompokkan pendengar Radio 
Mitra 97.0 FM dalam satu atau 
beberapa segmen yang akan dilayani. 
Formasi segmen pendengar  ditentu-
kan oleh berbagai pertimbangan, yaitu 
segmen pertumbuhan/perkembangan, 
daya tarik struktural dan sumber 
dayanya. Tindakan ini dilakukan atas 
dasar pertimbangan bahwa segmentasi 
yang tajam memiliki potensi besar 
dalam menghasilkan produk dan 
layanan penargetan iklan. Dalam 
proses segmentasi, Radio Mitra 97.0 
FM  pendengar dibagi dalam beberapa 
segmen yang memiliki karakteristik 
yang berbeda. Variabel yang diguna-
kan dalam membentuk segmen dapat 
dilihat secara geografis, demografis 
dan psikografis. Proses pembentukan 









A B C 
 Geografi Kabupaten/kotamadya Kabupaten/kotamadya Kabupaten/kotamadya 
 Demografi 20-25 tahun, remaja,  
pria/wWanita 
 
25-40 tahun, dewasa, 
berkeluarga, SMA – S3, 
pria/wanita 
25-40 tahun, dewasa, 
belum/baru menikah,  
wanita 
 Psikografi Labil, aktif, mengikuti Stabil, aktif, suka  Aktif, bekerja 
 Perilaku 
Mode/trend, mencari 
perhatian, kelas sosial 




luas, kelas sosial 
menengah ke atas, 
konsumtif, mandiri 
Pengetahuan luas, 
menyukai pergaulan, kelas 
sosial menengah ke atas, 
konsumtif, pengawasan 
orang tua/mandiri 
 Penghasilan Di bawah Rp. 500.000,-
per-bulan 
Rp. 500.000,- per-bulan 
keatas 
Rp. 500.000,- per-bulan 
keatas 








Target Radio Mitra 97.0 FM 
Proses targeting dilakukan de-
ngan mengevaluasi daya tarik segmen 
dan memilih segmen pendengar yang 
terbentuk. Dalam mengevaluasi seg-
men pasar yang berbeda, ada tiga 
faktor yang perlu dipertimbangkan 
termasuk ukuran dan pertumbuhan 
segmen, segmen tangki kekuasaan 
struktural, tujuan dan sumber daya 
perusahaan. 
Segmen yang dibentuk oleh 
Radio Mitra 97.0 FM menjadi target 
pendengar. Hal ini dilakukan untuk 
meningkatkan jumlah segmen yang 
akan dilayani. Faktor lain dari segmen 
yang terbentuk tidak sepenuhnya 
sesuai dengan tujuan Radio 97.0 Mitra 
FM, misalnya untuk segmen dewasa 
pekerja tidak sepenuhnya tertarik 
format musik barat maupun pop 
Indonesia tetapi lebih memilih 
dangdut, sedangkan remaja mempu-
nyai ketertarikan yang berbalik dengan 
orang dewasa. Untuk segmen ini 
rumah tangga tidak sepenuhnya 
sebagai penentu pembelian produk 
karena kendala ekonomi. Atas 
pertimbangan tersebut Radio Mitra 
97.0 FM mencoba untuk mengambil 
segmen niche dari sengen yang 
terbentuk. Dengan mengambil ceruk 
pendengar ini dapat digunakan untuk 
menghindari persaingan dalam mere-
but konsumen. 
Dapat disimpulkan bahwa sasa-
ran Radio Mitra konsumen/pendengar 
program siaran Radio Mitra 97.0 FM 
dapat dibagi dalam beberapa variabel, 




Pengembangan Sasaran Program Radio 97.0 Mitra FM 
 













Kota Malang, Kota Batu, Kabupaten Malang 
dan Sejawa Timur Umumnya 
 
 
20 Thn ke atas 
Pria / Wanita 
Rp. 500.000 keatas 
Pelajar, Mahasiswa, Pekerja, IRT 
SMA-S3 
 
Kelas Sosial Menengah – keatas 
Mencoba hal-hal baru, suka bersosialisasi, 
dan berorganisasi, ambisius, kritis. 
      Sumber: Data Sekunder 
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Posisi Radio Mitra 97.0 FM 
Radio Mitra 97.0 FM berusaha 
untuk membangun citra sendiri dengan 
fitur pendengar dan pemasar yang 
mempromosikan produk mereka mela-
lui Radio Mitra 97.0 FM. Keberhasilan 
positioning ditentukan oleh kemampu-
an Radio Mitra 97.0 FM untuk 
membedakan diri secara efektif diban-
dingkan pesaingnya. Nilai ini lebih 
unggul terbentuk dari berbagai 
komponen yaitu produk, jasa, personel 
dan citra. Program siaran yang 
ditawarkan Mitra Radio 97.0 FM 
berusaha untuk melayani segmen 
pendengar yang dituju. Produk yang 
dibuat diharapkan untuk menunjukkan 
kepada pasar tentang perbedaan 
produk terhadap pesaing. Secara garis 
besar, format Radio Mitra 97.0 FM 
menyiarkan kombinasi berita, 
informasi dan hiburan (Entertaiment, 
Human Interest, Community 
Involment). Sedangkan untuk perik-
lanan, Radio Mitra 97.0 FM berusaha 
untuk memberikan pelayanan yang 
terbaik kepada pemasar yang 
mengiklankan produk mereka, misal-
nya, ada dua (2) jenis bahan iklan. 
Strategi yang dapat dilakukan 
oleh Radio Mitra 97.0 FM salah 
satunya adalah pengembangan produk 
yang bertujuan untuk meningkatkan 
produk yang sudah ada dan yang 
belum diproduksi sesuai dengan 
kebutuhan target audiens dan product 
advertising. Ada 4 alternatif dalam 
pengembangan produk yang memodi-
fikasi lini produk, perluasan lini 
produk, produk pelengkap, dan 
diversifikasi produk. Dari berbagai 
alternatif, Radio Mitra 97.0 FM 
menggunakan modifikasi dari lini 
produk dan diversifikasi produk. 
Pemilihan modifikasi program yang 
diperlukan untuk melaksanakan 
strategi lini produk pemasaran guna 
mempertahankan pelanggan memiliki 
kebutuhan yang berubah. Strategi 
kedua adalah produk diversifikasi. 
Program siaran yang dibuat dari waktu 
ke waktu selalu diubah. Tindakan ini 
dilakukan untuk menghindari titik 
kebosanan pendengar dengan menyiar-
kan program-program yang sudah ada. 
Di sini tugas personil Radio Mitra 97.0 
FM untuk menciptakan sesuatu tren 




Berdasarkan hasil penelitian 
dapat disimpulkan bahwa pendengar 
Radio Mitra 97.0 FM dibagi ke dalam  
segmen berdasarkan variabel geogra-
fis, demografis, psikografis dan 
perilaku. Tahap ini digunakan untuk 
membentuk segmen tajam, yaitu untuk 
dapat melakukan produk penargetan 
iklan melalui program siaran. Secara 
garis besar, target pendengar Radio 
Mitra 97.0 FM adalah mahasiswa, 
pekerja dan ibu rumah tangga. 
Pemilihan ini dimaksudkan untuk 
mengambil potensi pasar guna 
rnenghindar dari persaingan yang ketat 
antar radio yang telah bekerja pada 
segmen yang ada. Radio 97,0  Mitra 
FM dalam melakukan posisi pende-
ngar melakukan kampanye publisitas 
yang secara aktif berpartisipasi dalam 
setiap event yang digelar baik diada-
kan sendiri ataupun organisasi lain. 
 
SARAN 
1. Radio Mitra 97.0 diharapkan lebih 
mensegmentasikan program acara 
yang dibuat dengan segmentasi 
pendengar yang dituju agar 
program yang dibuat lebih mengena 
pada positioning pendengar. 
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2. Segmentasi yang telah dilakukan 
oleh Radio Mitra 97.0 masih terlalu 
luas, maka perlu adanya segmen 
pendengar yang lebih sempit lagi, 
mengingat persaingan radio bukan  
dari media radio saja, melainkan 
banyaknya alternatif bagi media 
massa selain radio yang mempunyai 
kelebihan secara 2 dimensi misal : 
Program Televisi dan lain-lain. 
3. Radio Mitra 97.0 harus lebih 
banyak terlibat dalam acara ataupun 
kegiatan yang sesuai dengan 
segmen yang dituju, untuk lebih 
memposisikan brand radio dalam 
ingatan dan persepsi pendengar. 
4. Melakukan kerjasama dengan pihak  
iklan ataupun stakeholder yang 
mempunyai produk yang sesuai 
dengan kebutuhan dari segmen 
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